,»Mehr Mut zur Kaltakquise* — Inhalt — BusinessPartner PBS Seite 1 von 4

BusinessPartner

Die Zeitschrift flir Handel und Industrie

»Mehr Mut zur Kaltakquise*

Handel | Die Handlergruppe Biiroprofi Deutschland hatte Ende September zu ihrem inzwischen siebten
Partnertreffen nach Hannover geladen. Spannende Themen in Richtung Marktbearbeitung und
Zukunftsausrichtung standen auf der Agenda der zweitégigen Veranstaltung.

Gruppenbild vor historischer Kulisse: Buroprofis in Hannover

Die Buroprofi-Gruppe ist seit Anfang Oktober in Deutschland mit 27 Mitgliedsunternehmen mit 32 Standorten
aktiv. Holger Holtge, Geschéftsfuhrer des verbundenen SystemgroRhandlers Alka, konnte sich zum
Partnertreffen in Hannover tber eine Teilnehmerquote von 70 Prozent freuen. Unter den knapp dreilig
teilnehmenden Personen aus dem Mitgliederkreis konnte er auch die neuen Partnerunternehmen BueroButler
aus Baunatal, Hatopp aus Goéttingen sowie Konrad Demmel aus Wasserburg in Bayern begriiRen. Mit dabei
waren auch alle neun Golden Partner aus der Industrie (3M, Acco, Durable, Esselte Leitz, Franken, Herma,
Pentel, Sigel und tesa).
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Top-Themen beim Biroprofi-Partnertreffen: Stephan Rzepka und Thomas Skotnik von BueroButler mit

Holger Holtge (v.l.)

Fir die zweitagige Veranstaltung hatte das Team um Biroprofi-Konzeptbetreuerin Anke Martens-Welel ein
umfassendes und vor allem inhaltlich besonders anspruchsvolles Programm von grundlegenden und
Ubergreifenden Vortragen und Referaten bis zum Speed-Dating mit den Golden Partner, die kompakt und
konzentriert ihre Highlights prasentierten, zusammengestellt. So ging Holger Holtge in seinem
Einfihrungsvortrag auf Marktentwicklungen und Markttrends wie Verdrangungswettbewerb, Riickgang bei
Bulrobedarf, gedndertes Einkaufsverhalten und die sich rasant verandernden Kommunikationswegen ein.
.Bekannt schlagt unbekannt, aktiv schlagt passiv®, so seine Erkenntnis, verbunden mit der Empfehlung,
verstarkt die Blroprofi-Leistungsangebote zu nutzen. Durch eine konsequente Kundenansprache und
Akquisition neuer Kunden und Zielgruppen sei auch in schwierigen Zeiten durch einen aktiven Vertrieb
signifikantes Umsatzwachstum méglich, wie Hoéltge an Beispielen aus dem Mitgliederkreis aufzeigen konnte.

Viele Inhalte vermittelt (v.l.): Holger Holtge, Anka Martens-WeRel und Werner Raml (Biiroprofi Osterreich)
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Wichtige und grundlegende Anregungen vermittelten zudem in ihren Vortragen Ard-Jen Spijkervet (Vice
President Central Europe Esselte Leitz), Stefan Schempp (E-Business-Manager bei Herma) und Kishor Sridhar
vom Marktforschungsunternehmen Vocatus, der Uber eine Preis- und Entscheidungsstudie mit eindrucksvollen
Ergebnissen Uber die Preissensibilitdt der Endkunden bei Blroprodukten (,das Preiswissen ist begrenzt®)
berichtete. Highlight der besonderen Art war der praxisorientierte Vortrag der beiden Buroprofi-Neumitglieder
Stephan Rzepka und Thomas Skotnik vom Handelsunternehmen BueroButler zum Thema
,Neukundengewinnung und Einsatz des Online-Shops*“. Die beiden Geschéftsflhrer, die vor ihrem Einstieg in
die Selbstandigkeit bei einem Global Player im Vertrieb aktiv waren, schilderten eindrucksvoll ihr
Geschaftskonzept, das Vertrieb und Kunden absolut in den Mittelpunkt riickt. ,Was die Globals kénnen, kann
der Fachhandel schon lange®, so lautet ihr Credo.

Defizite beim Fachhandel sehen die beiden vor allem im
strukturierten Vertrieb. ,Machen wir Uberhaupt die richtige
Neukunden-Akquise? Betreiben Sie Kaltakquise?“ waren die Fragen,
die recht schnell eine rege Diskussion in Gang setzten. Bei Stephan
Rzepka (,wenn ich am Ende des Tages keine zwdlf Kundenkontakte
habe, werde ich unruhig®) und Thomas Skotnik (,die Globals
betreiben die Kundenakquise bis zum Exzess*) steht entsprechend
die Neukunden-Gewinnung und Kundenpflege ganz oben auf der
Prioritatenliste. Erfolge habe sich mit diesem Konzept recht schnell
eingestellt: Nach dem Start im Funf-Quadratmeter-Biro im Jahr 2010
und der GmbH-Eintragung im vergangenen Jahr folgte 2013 der
Einzug in ein 160 Quadratmeter grof3es Biro und die Eréffnung
eines Showrooms flr Blroeinrichtung. Bei Blroprofi setzt man weiter
auf die Chancen der gemeinsamen Marktbearbeitung, wie Anke
Martens-Welel besonders hervorhob. Neben Aufgaben wie attraktiven Angeboten und Dienstleistungen,
zielkundengerechten Medien (Online- und Printmedien) sowie einer aktiven Netzwerkarbeit hat die
Unterstltzung bei der zielgerichteten Kundenakquise eine zentrale Bedeutung.

Stellen beide den qualifizierten Vertrieb in

den Mittelpunkt: Stephan Rzepka (r.) und
Werner Raml

Ty

eSS siesind ¢ sie sind der sied|  sie sind der sieger,

Klare Botschaft der Blroprofi-Gruppe mit inzwischen 27 Mitgliedern: ,Sie sind der Sieger*

www.bueroprofi-deutschland.de

(15.11.13)
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Mehr Informationen zu Buroprofi

Neue Mitglieder bei Buroprofi Deutschland (19.11.13)
Uber den Berg — und neue Ziele im Blick (09.11.12)
Kurzer Draht zum Kunden (20.07.12)
Blroprofi-Gruppe startet mit Plus (27.06.12)
Buroprofi-Gruppe steckt Richtung ab (06.06.12)
Erster Buroprofi-Skribo-Partner gestartet (20.02.12)
Buroprofi-Handler mit neuem E-Shop Release (09.12.11)
Konjunktur in stirmischen Zeiten (06.12.11)
Buroprofi Deutschland bald in Karlsruhe (15.11.11)
Buroprofi Deutschland mit Praxisthemen (31.10.11)
Zur Firmenhompage
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